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Abstrakt 
Tato bakaláĜská práce se zabývá návrhem rozvoje malého podniku, kde hlavním 
pĜedmČtem podnikání jsou služby v oblasti jazykového vzdČlávání určených jak pro 
jednotlivce, tak i firmy. Teoretická část je zamČĜena zejména na popis analytických 
metod zkoumání vnitĜního a vnČjšího prostĜedí firmy, ale také možných cest pro 
potencionální strategický rozvoj ĚrĤstě malých podnikĤ, které jsou pak následnČ použity 
ve druhé, praktické části této práce společnČ s využitím metod primárního výzkumu. 
Výsledkem tak bude návrh rĤzných smČrĤ pro potencionální oblasti rozvoje zkoumané 
společnosti pro zlepšení reputace a prosperity podniku. 
 
Abstract 
This bachelor thesis deals with the development of small business where the main focus 
of the business are services in the field of language education designed for both 
individuals and companies. The theoretical part focuses on the description of the 
analytical methods for the examination of the internal and external environment of the 
company, but also the possible paths for potential strategic development (growth) of 
small businesses, which are subsequently used in the second part of this work together 
using the methods of primary research. The result will be different draft guidelines for 
potential development company investigated to improve the reputation and prosperity of 
the company. 
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Malé podniky mají velký podíl na počtu podnikatelských subjektĤ v ČR, proto je 
dĤležité se o tČchto podnicích nČco dozvČdČt. Mají také zcela odlišné vlastnosti od 
podnikĤ vČtších rozmČrĤ. U nás, stejnČ jak na pĤdČ EU jsou považovány za základnu 
podnikání. Za malý nebo stĜední podnik se v České republice považuje dokonce řř,Ř% 
všech podnikĤ. Malý podnik splĖuje tyto kritéria: obrat nepĜesahuje 7 mil. EUR, aktiva 
nejsou vČtší než 5 mil. EUR a má 10–4ř zamČstnancĤ. Vlastníkem a manažerem zde 
povČtšinou bývá jedna a ta stejná osoba, proto je logické, že její osobnost a rysy definují 
tváĜ celého podniku. Chování, míra rizikovosti, vedení apod. je u každého vlastníka 
zcela odlišné a proto nelze jednostrannČ definovat profil toho majitele. 
UplatnČní na trhu, zejména pro malé podniky, je dnes obzvláštČ složité. Konkurenti jsou 
mnohem agresivnČjší a dravČjší, než tomu bývalo v dĜívČjších dobách. Malé podniky 
často nemohou konkurovat vČtším, známČjším a movitČjším společnostem. Často je 
proto jediný zpĤsob, jak se bránit – odlišení od konkurence, ať už vstĜícným chováním, 
kvalitou anebo poskytovanými službami. TémČĜ každá úspČšná velká firma byla kdysi 
malým, slabým a neperspektivním podnikem. ůvšak díky splnČní vytyčených cílĤ, 
obrovské píli a povČtšinou i oné povČstné kapičky štČstí se dostala tam, kde je dnes. 
Jednou z podmínek tohoto úspČchu je také získání konkurenční výhody a tu lze získat 
pouze za podmínky znalosti trhu. Informace jsou dnes velice dĤležité a nČkteĜí je 
dokonce označují jako čtvrtý výrobní faktor. Mnoho podnikĤ je však nuceno svoji 
činnost ukončit, často z dĤvodu nepĜizpĤsobivosti a malé snahy o další rozvíjení. TČmto 
vČcem však jde v dnešní dobČ lépe pĜedcházet, pĜedevším pomocí analýz stávající 
situace. Z tČchto analýz se poté vychází pĜi vytyčení konkrétní podoby plánĤ, strategií a 





1 VYMEZENÍ PROBLÉMU ů CÍLE PRÁCE 
V práci se zamČĜím na jazykový, vzdČlávací institut Jazyky individuálnČ, který sídlí 
v BrnČ. Jedná se o soukromý ziskový sektor. V této výstupní práci bakaláĜského studia 
budou pĜedloženy nové nápady, které zcela jistČ povedou ke zlepšení reputace a 
prosperitČ firmy. 
1.1 Cíle práce 
Cílem této práce je vnČjší a vnitĜní analýza současné situace podniku pĤsobícího v 
oblasti jazykového vzdČlávání, které je určeno jak pro spotĜebitelský, tak pro 
prĤmyslový trh a následný návrh rozvojových strategií vedoucích ke zlepšení 
současného konkurenčního postavení této firmy. Pro splnČní vytyčeného cíle jsou 
použity metody standardnČ vycházející z oblasti strategického Ĝízení.  Výstupem 
komplexní analýzy a primárního výzkumu založeného na rozhovorech s vedoucími 
pracovníky a informací získaných od úspČšnČ pĤsobících firem ve stejném odvČtví, 
budou navržena rĤzná Ĝešení v oblastech další strategie rozvoje podniku s dĤrazem na 
zkvalitnČní, zefektivnČní a dostupnost poskytovaných služeb. Pro efektivní naplnČní 
výše uvedeného cíle jsem si stanovil dílčí cíle této bakaláĜské práce, kterými jsou: 
1) ůnalýza současného stavu vybrané malé společnosti pĤsobící v oblasti 
jazykového vzdČlávání a faktorĤ ovlivĖujících její současné podnikání na trhu. 
Uvedené analýza bude vycházet z metod pocházejících z oblasti strategického 
Ĝízení, jakými jsou PEST ĚSLEPTě, Porterova analýza 5-ti sil ĚodvČtvováě, „7S“ 
analýza od McKinsey, jejíž účel a zamČĜení je popsáno v první, teoretické části 
této práce. 
2) Rozhovory s vedoucími pracovníky a informace získané od úspČšnČ pĤsobících 
firem ve stejném odvČtví. 
3) Na základČ komplexní analýzy současného stavu firmy, jehož výstupem je 
SWOT matice a rozhovory s vedoucími pracovníky a úspČšných firem v daném 
odvČtví, budou navrženi nČkolik Ĝešení v oblastech další strategie rozvoje 
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podniku s  dĤrazem na zkvalitnČní, zefektivnČní a dostupnost poskytovaných 
služeb. 
1.1 Metody práce 
Jako metody své bakaláĜské práce jsem zvolil dva druhy výzkumu: 
a) Sekundární – informace a data, které byly již zpracovány nČkým jiným. 
Zpravidla byly vytvoĜeny ze zcela jiného zámČru a jsou nyní k dispozici. Jsou to 
po vČtšinou lehce dostupné, veĜejné informace. Jsou také mnohem rychleji 
dostupné a podstatnČ ménČ nákladné, než informace primární [1]. PĜi 
zpracování této práce byla použita odborná literatura, internet a interní 
dokumenty firmy. 
b) Primární – zdroje, které jsou prvotními nositeli informací. Pod pojmem zdroj 
lze chápat všechny subjekty a objekty trhu obsahující informační hodnotu pro 
úspČšné vyĜešení problému[1]. V této práci jsou to rozhovory s pracovníky a 
vlastní výzkum prostĜednictvím vlastního sbČru dat. 
2 TEORETICKÁ VÝCHODISKů PRÁCE 
2.1 Charakteristika malých a stĜedních podnikĤ 
Mikro, malé a stĜední podniky ĚMSPě jsou firmy, zamČstnávající ménČ než Ň50 
zamČstnancĤ, čistý obrat za účetnČ uzavĜený kalendáĜní rok nebyl vČtší než40 mil. EUR 
nebo celková aktiva nepĜesáhnout Ň7 mil. EUR a která dodržuje podmínky nezávislosti 
[2]. 
Dále splňuje alespoň dva z následujících čtyĜ bodĤ [2]: 
a) Manažer je vČtšinou majitelem firmy a management podniku je nezávislý 
b) Základní kapitál je splacen a držen buď jednou, nebo nČkolika individuálními 
osobami 
c) Trh, kde firma pĤsobí, nemusí být na rozdíl od oblasti pĤsobení vždy lokální 
d) Podnik je malý v porovnání s nejvČtšími konkurenty v odvČtví pĤsobení firmy 
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V ekonomickém uskupení EU se malým a stĜedním podnikĤm udává významná  
sociálnČ-ekonomická i politická úloha. Je to pĜedevším kvĤli jejich velkému počtu. 
Z tohoto dĤvodu je rozvoji malých a stĜedních podnikĤ vČnována stálá pozornost 
exekutivy EU i její ekonomická a organizačnČ – legislativní podpora [3]. 
2.1.1 Malé Ěa stĜedníě podniky na trhu EU 
V ekonomickém uskupení EU se malým a stĜedním firmám pĜikládá významná  
sociálnČ – ekonomická i politická úloha. Je to z dĤvodĤ velkého počtu firem, ale také 
kvĤli roli pĜi zajišťování nezbytnČ zamČstnanosti, sociální stability a dynamiky 
inovačního rozvoje. To je dĤvod, proč je rozvoji MSP vČnována stálá pozornost 
exekutivy EU i její ekonomická a organizačnČ – legislativní podpora. ZačlenČní českých 
MSP v integraci EU znamená napĜ. výhody sounáležitosti ve vyspČlém ekonomickém 
prostĜedí. ůle na druhou stranu integrace českých MSP do síťové ekonomiky EU 
znamená vyšší nároky na konkurenční soutČžení, pĜedevším pak proti skupinČ 
vedoucích tržních ekonomik EU, včetnČ jejich velkých firem [3]. 
Malé firmy jsou páteĜí evropské ekonomiky. Jsou nejdĤležitČjším zdrojem pracovních 
pĜíležitostí a inkubátorem podnikatelských nápadĤ. Dne Ň0. 6. Ň000 Evropská rada na 
zasedání ve FeiĜe schválila Evropskou chartu pro malé podniky. Česká republika se tak 
zavázala postupovat podle pĜehledu opatĜení se zohlednČním potĜeb malých podnikĤ 
[2]: 
 VzdČlávání a školení pro podnikatelskou veĜejnost 
 Rychlejší a levnČjší založení podniku 
 Lepší legislativní pĜedpisy 
 Dostupnost dovedností 
 Zlepšování pĜístupu online 
 DaĖové a finanční záležitosti 
 Posílení technologické kapacity malých podnikĤ 
 ÚspČšné modely elektronického obchodování 
 Podpora pĜedních malých podnikĤ 
 Rozvoj vČtšího a účinnČjšího zastoupení zájmu malých podnikĤ 
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2.1.2 Výhody a nevýhody 
Malé podniky mají oproti velkým podnikĤm jisté výhody a pĜednosti. To se projevuje 
zejména v organizační oblasti. Kratší cesta informačních tokĤ má pĜedpoklady pro vČtší 
pružnost a okamžitČjší reakce na potĜeby zákazníkĤ. Jednodušší organizační struktura se 
také projevuje v menší míĜe byrokratizace a dokonce i nižšími náklady na správu firmy. 
Jako výhodu též považujeme centralizaci Ĝídících rozhodnutí v rukou majitele. To 
umožĖuje rychleji reagovat, podporuje podnikavost a vysokou flexibilitu Ĝízení 
podniku. Podnikatel také není, tak jako u velkých firem, sužován rĤznými 
vnitropodnikovými skupinovými zájmy. Jako další výhodu lze považovat jednodušší 
dČlbu práce a ménČ specializovanou strukturu podniku, díky čemuž lze rychleji reagovat 
a pĜizpĤsobit se na vnČjší zmČny [4]. 
Ovšem tak jako výhody, obsahují malé podniky i Ĝadu nevýhod v porovnání s velkými 
podniky. V oblasti financování je to pĜedevším menší možnost dostupnosti penČžních 
prostĜedkĤ, hlavnČ u samostatných podnikatelĤ. NejvČtším zdrojem cizího kapitálu je 
dodavatelský a bankovní úvČr. PomČrnČ vyšší náklady na nižší objem úvČru a vyšší 
riziko pĤjčovatele nedČlají malé podniky zrovna nejoblíbenČjší klienty bankovních 
institucí. V oblasti odbytu se Ĝadí mezi nevýhody fakt, že menší lokální trh a omezený 
počet odbČratelĤ zhoršují možnost konkurenceschopnosti. Mají též ztížené možnosti pro 
ovlivĖování poptávky. Jejich pĜednost je hlavnČ v rychlém pĜizpĤsobování se zmČnám, 
v prostorové a psychologické blízkosti spotĜebitelĤm [4]. 
2.2 ěízení rozvoje podniku a jeho rĤstu 
Podnikatelské prostĜedí se v této dobČ mČní velice rychlým tempem. Plynoucí zmČny se 
odráží v globální konkurenci, prudkými zmČnami technologií, dokonalejšími 
informačními a komunikačními systémy využívajícími internet. Činnosti, které dČlají 
podnik úspČšným dnes, nemusí být v pĜíštím období dostatečné [5]. 
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2.2.1 Malá firma a rĤst 
RĤst firmy je stČžejním faktorem úspČchu v podnikání. RĤstem však nemáme na mysli 
jenom velikost. Je to dynamický proces. PatĜí do nČj jak rozvoj uvnitĜ firmy, tak také 
zmČna interakce a komunikace podniku s okolím. Ukazuje se v rozvojovém potenciálu 
firmy. Má tolik hledisek jako samotná firma. PĜi analýze rozvojového potenciálu se 
soustĜedíme hlavnČ na tyto faktory [5]: 
a) Finanční rĤst – Ukazuje nám rozvoj celkového podnikání. Usiluje o vyjádĜení 
rĤstu firmy pomocí ukazatelĤ, jako jsou zisk, náklady, tržby atd. Finanční rĤst 
hodnotí pĜidanou hodnotu, kterou firma produkuje a ze které poté mĤže 
rozdČlovat více prostĜedkĤ majitelĤm firmy. 
b) Strategický rĤst – Zasahuje do zmČn, ke kterým dochází v podnikatelském 
okolí a interakční možnosti firmy jako celku na nČ umožní pružnČ reagovat. 
PĜevážnČ se týká zpĤsobu jak rozvinout možnosti firmy. Možnost získání 
konkurenční výhody. 
c) Strukturální rĤst – Interní systémy jsou pĜizpĤsobeny – rozložení a využití 
zdrojĤ jak finančních, tak materiálních a kontrolních systémĤ. 
d) Organizační rĤst – Musí zabezpečovat jak zmČny samotné organizační 
struktury, tak také obmČny v rozdČlení manažerských funkcí mezi majiteli a 
profesionálním managementem. Organizační struktura malého podniku vychází 
ze základních bodĤ liniovČ štábních útvarĤ. Pro tuto tvorbu je potĜeba v dobČ 
zahájení podniku výchozí analýza činnosti. 
Z výše uvádČných pĜístupĤ k  rĤstu malých podnikĤ, jsem si vybral právČ cestu 
strategického rozvoje. Podle [6] pro mnoho MSP jsou rozhodnutí týkající se 
strategického Ĝízení pĜedloženy v rámci pĜežití a provozní nezbytnosti, spíše než za 
účelem rĤstu a rozvoje podnikání. Strategické činnosti nebo plánování v sektoru MSP 
jsou mnohem více intuitivní a nepravidelné bez písemného výsledku.  Strategie je spíše 
procesem emergenčním a instinktivním, než-li fixovaným a regulovaným.  
Rostoucí význam strategického Ĝízení pro MSP lze spatĜovat v dnešním neustále se 
mČnícím prostĜedí, zejména pak pro udržování a zlepšování konkurenční výhody firmy 
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oproti konkurenci a z hlediska tlakĤ zákazníkĤ v rĤzných rozmČrech jako je cena, 
náklady, šíĜe nabídky, dostupnost, flexibilita aj. Rozvojem se pak rozumí strategie, která 
je buď pĜijatá, nebo plánovaná managementem organizace s ohledem na její zdroje, 
dovednosti a environmentální rizika [6]. Pro vhodný návrh strategického rozvoje 
vybrané firmy, jsou proto v dalších částech této práce použity metody Ěanalýzyě, které 
vycházejí z oblasti strategického Ĝízení pro zkoumání faktorĤ ovlivĖujících současné 
postavení firmy na trhu. 
Vzájemná závislost všech čtyĜ faktorĤ je znázornČna na obrázku č. 1: 
 
Obrázek 1 RĤst firmy (Zdroj: Upraveno dle Dedouchová, Ň001ě 
2.3ůnalýza externího prostĜedí podniku 
ZámČrem externí analýzy je najít v okolí podniku pĜíležitosti a ohrožení. Strategie 
podniku by pak mČla co nejúčelnČji využít nabízené pĜíležitosti a najít vhodnou cestu, 
jak se ohrožením vyhnout nebo aspoĖ zmírnit jejich dopad na firmu. Externí analýza 
zpravidla dČlí okolí podniku na dvČ části: mikrookolí, pĜedstavovaného sektorem, nČkdy 
též zvaného jako podnikatelské prostĜedí, kde firma podniká. Pro jeho analýzu se 
nejčastČji používá PorterĤv model pČti sil. ů druhou část tvoĜí makrookolí, které je 
společné všem odvČtvím a tvoĜí společné prostĜedí pro veškerá mikrookolí. NejčastČji 
se pro zkoumání vlivu makrookolí používá tzv. PEST analýza [5]. 
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2.3.1 PEST analýza 
Za nejdĤležitČjší součásti makrookolí lze považovat faktory politické a legislativní, 
sociální a kulturní i technologické. ůnalýza dČlí vlivy makrookolí do čtyĜ základních 
kategorií a je označována jako PEST analýza. Každá z tČchto kategorií v sobČ zahrnuje 

















Obrázek 2 PEST analýza ĚZdroj: PĜevzato z BČlohlávek, Ň001ě 
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a) politicko – právní faktory. Mezi tyto faktory patĜí sociální politika, zákony, 
stabilita vlády, politická stabilita, daĖová politika, stabilita vlády, členství zemČ 
v rĤzných politicko – právních seskupení apod. VytváĜí také rámec pro všechny 
podnikatelské a podnikové činnosti. 
b) ekonomické faktory. Faktory vycházející ze situace zemČ v oblasti ekonomie  
a hospodáĜské politiky státu. PatĜí sem také následující makroekonomické 
činitele: nezamČstnanost, vývoj HDP, tempo rĤstu ekonomiky, výše úrokových 
sazeb, daĖové podmínky, inflace, fáze hospodáĜského cyklu, úroveĖ výdajĤ  
a pĜíjmĤ státního rozpočtu apod. 
c) sociální a kulturní faktory. Jsou tvoĜeny společností, její strukturou, 
společenskými a kulturními zvyky a sociální skladbou obyvatelstva. 
d) technické a technologické faktory. Činitelé pĜedstavující inovační potenciál 
zemČ a tempo technologických zmČn [7]. 
2.3.2 Porterova analýza pČti sil 
Úkolem manažerĤ je analyzovat konkurenční síly v mikrookolí a objevit pĜíležitosti,  
resp. hrozící nebezpečí podniku, jichž je potĜeba ve strategii použít, resp. jejichž 
negativní vliv je tĜeba omezit. E. Porter vytvoĜil tzv. model pČti sil, který manažerĤm 
napomáhá tuto analýzu provést. Tato analýza je znázornČna následujícím obrázkem [5]: 
 
Obrázek 3: PorterĤv model pČti sil (Zdroj: PĜevzato ze strateg.czě 
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a) NovČ vstupující podniky do odvČtví pĜinášejí novou kapacitu, usilování o získání 
podílu na trhu a často také značné zdroje. To v nČkterých pĜípadech vede k rĤstu 
nákladĤ nebo stlačení cen, a tím ke snížení ziskovosti. Hrozba vstupu nových firem 
do odvČtví záleží na existujících pĜekážkách vstupu Ědiferenciace produktu, 
kapitálová náročnost, pĜechodové náklady, úspory z rozsahu, atd.) kombinovaných 
s reakcemi stávajících zákazníkĤ, kterou mĤže vstupující podnik očekávat. 
b) Mezi stávajícími konkurenty též dochází k soupeĜení na cenové úrovni, reklamy, 
doprovodných služeb a v současné dobČ ve vČtšinČ odvČtví pĜedevším 
v rovinČ technologických inovací.  
c) Zájem zákazníkĤ mĤže kolísat nebo také mizet, jsou-li dostupné na trhu náhradní 
produkty Ěsubstitutyěa zákazník mĤže problémĤ zmČnit dodavatele. OdvČtvová 
konkurence je nezbytným pĜedpokladem Ĝádného fungování trhu. V rĤzných 
odvČtvích však chybí. V určitých pĜípadech stát skrze zvolenou politiku stanovuje 
limity chování firem. MĤže pĤsobit na rĤst odvČtví, regulovat postavení odvČtví 
vzhledem k substitutĤm, ovlivĖovat vstupní a výstupní požadavky. NapĜ. ceny za 
elektĜinu, za systémové služby a jiné reguluje v České republice nezávislý regulátor 
energetického trhu – energetický regulační úĜad. Každá firma v odvČtví je součástí 
ĜetČzce dodavatel – výrobce – odbČratel. Dle míry vzájemné závislosti jednotlivých 
článkĤ ĜetČzce se odvíjí dČlba zisku Ěresp. pĜidané hodnotyě z realizovaného produktu 
Ěvýrobku či službyě. Firma se pĜitom mĤže dostat do situace, kdy je v mnoha 
aspektech nucena ustoupit diktátu zákazníkĤ či dodavatelĤ.  
d) Dodavatelé jsou, na rozdíl od výrobcĤ, ve výhodČ., jsou-li silnČjší a 
koncentrovanČjší než výrobci v daném odvČtví anebo pokud odvČtví není samo o 
sobČ dĤležitým trhem pro velkého dodavatele. 
e) Síla zákazníka oproti výrobci plyne z podobných situací – jsou ve výhodČ, pokud 
jsou koncentrovanČjší, skupují obyčejný, lehce nahraditelný produkt anebo skupují 
vČtší objemy zboží či služeb a výrobce se bez nich jen velmi tČžko dostane k zakázce 
anebo ke konečnému spotĜebiteli. To se poté projeví jak na úrovni tvorby zisku 
Ěnáklady a výnosyě tak i tĜeba v oblasti likvidity skrze obratový cyklus penČz Ězáleží 
na dobČ splatnosti a inkasa závazkĤ a pohledávekě [8]. 
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Porter též tvrdí, že tyto síly pĤsobí na firmu mocnČji uvnitĜ mikrookolí a omezují je ve 
zvyšování cen a dosahování vyššího zisku. V PorterovČ modelu mĤže statná konkurence 
vypadat jako hrozba, protože snižuje zisk. Chabá konkurence mĤže vypadat jako 
pĜíležitost, protože umožĖuje podniku dosáhnout vyššího zisku. ZmínČné konkurenční 
síly pĤsobí jak na vývoj podniku, tak i na vývoj mikrookolí a mĤže se stát, že se 
v prĤbČhu času zmČní. Za tČchto okolností je funkcí strategických manažerĤ rozpoznat 
pĜíležitosti a ohrožení tak, jak se objeví, a formulovat odpovídající strategie [5]. 
2.4ůnalýza interního prostĜedí podniku 
ZámČrem interní analýzy je odhalit silné a slabé stránky firmy. ůle nejprve bychom se 
mČli zmínit o tzv. specifických pĜednostech, které ukazují to, v čem je podnik silný a 
v čem se hlavnČ odlišuje od svých konkurentĤ. Význam tČchto pĜedností spočívá v tom, 
že podniku umožĖují oddČlit se od konkurence a dosahovat vyšších ziskĤ. Konkurenti 
jsou motivováni k tomu, aby se snažili napodobovat tyto specifické pĜednosti. Jestliže 
jsou úspČšní, eliminují výhodu specifických pĜedností podniku. Pro konkurenty je 
mnohdy velice tČžké imitovat specifické pĜednosti podniku. JeštČ tČžší však je, aby si 
podnik výhodu onČch specifických vlastností udržel [7]. 
2.4.1 Koncepce „7S“ 
Jednou z metod určení kritických faktorĤ úspČchu je koncepce „7S“. VyjadĜuje tyto 
hodnoty – styl Ĝízení, struktura, systém Ĝízení, skupina, schopnosti, sdílené hodnoty, 
strategie. Tato koncepce Pascaleho, Athose, Petermana a Watermana vznikla jejich 
spoluprácí s poradenskou firmou McKinsey, která upĜednostĖovala systémové chápání 




Obrázek 4 Model „7S“ ĚZdroj: PĜevzato z managementmania.com) 
Tyto faktory dále ještČ dČlíme na [10]: 
Tvrdá 3S:   
1) Strategie – ukazuje nám organizaci dosažení svých vizí a dále také reaguje na 
hrozby a pĜíležitosti v daném oboru podnikání. 
2) Struktura – pĜedstavuje obsahovou a funkční náplĖ organizačního uspoĜádání 
myšleno nadĜízeností, podĜízeností, oblastí expertizy a vztahy mezi 
podnikatelskými jednotkami. 
3) Systémy – formální a neformální procedury sloužící k Ĝízení každodenních 
aktivit organizace.  
MČkká 4S: 
1) Spolupracovníci – lidské zdroje organizace a jejich rozvoj, školení, funkce, 
motivace, chování vĤči firmČ apod.  
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2) Schopnosti – pod tímto pojmem se rozumí profesionální znalost a kompetence 
uvnitĜ organizace což znamená to, co organizace dČlá nejlépe. Pokud schopnosti 
a zkušenosti nelze získat zevnitĜ, musíme je v tom pĜípadČ pĜijmout z venku. 
3) Styl – vyjádĜení pĜístupu managementu k Ĝízení a k Ĝešení objevujících se 
problémĤ. Nutno zmínit, že ve vČtšinČ podniku existují rozdíly ve formálním a 
v neformálním zpĤsobu Ĝízení, což znamená rozpor mezi tím, co je psáno 
v organizačních smČrnicích a tím, co management ve skutečnosti dČlá. 
4) Sdílené hodnoty – základní skutečnosti, principy a ideje respektované 
pracovníky. VytváĜení sdílených hodnot úzce souvisí s vizí podniku a je to 
klíčový faktor pĜi tvorbČ jiných aspektĤ.  
2.5 SWOT analýza 
Jednoduchý nástroj kladoucí dĤraz na charakteristiku klíčových faktorĤ majících vliv na 
strategické postavení firmy. Je zároveĖ výstupem všech výše uvedených analýz. Jde o 
analýzu [11]: 
 Strengths – silných stránek podniku – sem patĜí ty interní faktory, které zaručují 
firmČ silnou pozici na trhu. Jsou to oblasti, v kterých je firma dobrá. MĤžeme je 
použít jako podklad pro získání konkurenční výhody 
 Weaknesses – slabých stránek podniku – jedná se o pĜesný opak silných 
stránek. Podnik je v nČčem slabý, úroveĖ určitých faktorĤ je nízká, slabou 
stránku nČkdy též znamená nedostatek konkrétní silné stránky a to tím pádem 
brání efektivnímu výkonu firmy 
 Opportunities – pĜíležitosti v okolí podniku – lze popsat jako možnosti, jejichž 
realizace mĤže zajistit rĤst či lepší využití disponibilních zdrojĤ a lepší plnČní 
cílĤ. Dá se také Ĝíci, že zvýhodĖují podnik oproti konkurenci. ůle aby je mohl 
podnik ĜádnČ využít, musí je nejprve identifikovat. ů až po jejich využití s nimi 
mĤže počítat. 
 Threats – hrozby v okolí podniku – zmČny v podnikovém okolí anebo 
nepĜíznivá situace znamenají podstatné pĜekážky pro vykonávání činnosti. PĜi 
nejhorším mĤže jít o hrozbu úpadku anebo nebezpečí neúspČchu. Firma by mČla 
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rychle reagovat odpovídajícími zpĤsoby a opatĜeními, aby došlo k jejich 
odstranČní či alespoĖ minimalizování. 
ůnalýza silných a slabých stránek spočívá v interní analýze firmy, zatímco analýza 
pĜíležitosti a hrozeb patĜí do externí analýzy firmy. 
OT  - ůnalýza pĜíležitostí a rizik  - umožĖuje rozeznat atraktivní pĜíležitosti, které 
mohou podniku nebo projektu pĜinést výhody. ZároveĖ však upozorĖuje na problémy, 
se kterými by se podnik anebo projekt mohl potýkat. Z hlediska atraktivity a 
pravdČpodobnosti úspČchu by mČly být posuzovány pĜíležitosti. Kdežto rizika by mČly 
být posuzovány z hlediska vážnosti a pravdČpodobnosti vzniku rizikové události [12]. 
SW – ůnalýza silných a slabých stránek – pĜi této analýze je tĜeba každý faktor zvlášť 
odstupnit dle dĤležitosti a dle intenzity tohoto vlivu [12]. 
Na srovnání výsledkĤ externí a interní analýzy slouží tabulka, kde se v Ĝádcích nachází 
silné a slabé stránky, zatímco ve sloupcích pĜíležitosti a hrozby. Tabulka by mČla 
obsahovat maximálnČ 10 ĜádkĤ a sloupcĤ z dĤvodu pĜehlednosti a vypovídající hodnotČ. 
Tabulka je vyplnČna pomocí znakĤ plus, minus a nula [7]. 
2.5.1 VýbČr optimální strategie 
Stanovení optimální strategie je velice obtížným rozhodovacím procesem. V takovémto 
procesu postupnou selekcí možných variant dochází k výbČru strategie. Vybraná 
strategie by mČla nejlépe zaručovat dosažení vytyčených strategických cílĤ. VýbČr je 
tvoĜen zejména situací a vývojem podmínek v okolí podniku a v interních faktorech 
firmy. Vhodnost, pĜipravenost a uskutečnitelnost by pĜi výbČru mČly být rozhodující 
faktory. Plánované zámČry pak ale musíme pĜivést na svČt pomocí realizace strategie, 
která by mČla následovat neprodlenČ po výbČru námi zvolené strategie [13]. 
Jedním z nástrojĤ pro výbČr strategie pĜedstavuje právČ výše zmínČná SWOT matice, 
která umožĖuje posuzovat všechny faktory ovlivĖující firmu v souvislostech. DĤležité 
je sledování silných a slabých stránek s jejich strategickým dosahem ve vztahu 
k pĜíležitostem a hrozbám.  
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2.6 Výkonnost firmy 
Výkonnost je zásadní pojem v oblasti výzkumu managementu. ManažeĜi jsou 
hodnoceny na základČ výkonu jejich firmy. Dobrý výkon pak ovlivĖuje další rozvoj 
podniku. Taktéž, firemní výkon hraje klíčovou roli v oblasti strategického Ĝízení, avšak 
existují značné diskuse o vhodnosti rĤzných pĜístupĤ k využití koncepce a mČĜení 
výkonu organizace. Objektivní mČĜítka výkonnosti jsou často upĜednostĖovány pĜed 
subjektivními opatĜeními na základČ manažerského vnímání [14]. 
MČĜení výkonnosti spoléhá na finanční ĚEBIT, zisk po zdanČní, účetní báze napĜ. ROů, 
ROS, ROI, prodeje apod.) a nefinanční kritéria v podobČ obchodní výkonnosti Ěpodíl 
na trhu, rĤst obratu či obecnČji zmČny obratu firmyě, organizační efektivnosti Ěodráží 
kvalitu fungováni firmy a obecnČ vnímaní firmy „stakeholdery“, ukazatele vnímáni 
produktové kvality firmy, spokojenosti pracovníkĤ, indikátory sociální odpovČdnosti 
firmy, metriky kvality produkce, zmČny počtu zamČstnancĤ, míry fluktuace atd.) 
ZmiĖovány jsou taktéž absolutní, objektivnČ mČĜitelné ukazatele (zisk, obrat, ROA, 
ROE, tržní podíl, podíl exportu na celkové produkciě, tak i relativní, subjektivnČ 
mČĜitelné ukazatele Ěsrovnání nákladĤ, kvality, šíĜe sortimentu, inovativnost, rychlost 
dodání, produktivity vĤči hlavním konkurentĤm v odvČtví nebo standardĤmě. 
Mezi aspekty hodnotícími výkonnost se nejčastČji objeví tyto [15]: 
 ÚroveĖ zvládnutí svých vnitĜních operací a hlavních procesĤ 
 Reputace v očích zákazníkĤ, jsou uspokojovány jejich potĜeby v dostatečné 
kvalitČ a míĜe? 
 StupeĖ inovační aktivity a vytrvalé zdokonalování produktu 
 Finanční stránka, životaschopnost firmy 
 Dodržování norem sociální odpovČdnosti 
Výše uvádČné ukazatele mČĜení výkonnosti podnikĤ, které se doposud používaly, ale již 
nepostihují všechny výše uvedené aspekty. KomplexnČjší modely, které se používají 
pro hodnocení výkonnosti firmy, jsou napĜíklad Balance Scorecard ĚBSCě, Economic 
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Value Added (EVA), European Foundation of Quality Model (EFQM) atd. Ale 
vzhledem k složitosti tČchto komplexních modelĤ nebudou v této práci využity. 
2.6.1 Hodnocení výkonnosti malé firmy 
Daleko vČtší problémy nastávají pĜi posuzování výkonnosti MSP. Objektivní údaje o 
výkonnosti MSP nejsou obvykle k dispozici, protože vČtšina tČchto podnikĤ je v 
soukromém vlastnictví a majitelé nemají ani ze zákona povinnost zveĜejĖovat finanční 
výsledky. Nejsou taktéž obvykle ochotni odhalit tyto informace dobrovolnČ nečlenĤm. 
KromČ toho, jsou-li k dispozici finanční výkazy a účetní údaje, mohou být nepĜesné, 
protože jsou obvykle neauditované. Na druhé stranČ, generální Ĝeditelé nebo majitelé 
MSP mají sklon poskytovat subjektivní hodnocení výkonu svých firem [14]. 
Pro podnikatele je často nejdĤležitČjším cílem pĜežití, druhým cílem bývá nezávislost a 
rĤst je až na tĜetím místČ. Navíc, nČkdy v MSP lze považovat subjektivní cíle za 
mnohem dĤležitČjší než objektivní opatĜení výkonu. Na druhé stranČ, je určitČ 
požadována určitá úroveĖ ziskovosti, aby podnik zĤstal nezávislý a/nebo pro další 
rozvoj firmy. Proto by mČlo být mČĜení výkonnosti multi-dimenzionální konstrukt tzn. 
jak objektivní, tak subjektivní [14]. 
Parametry výkonnosti vybrané firmy byli vybráni s ohledem na velikost podniku, který 
je pĜedmČtem analýzy a odvČtví, ve kterém se nachází, a taktéž na stanovený hlavní cíl 
tzn. zlepšení současného konkurenčního postavení firmy v oblastech další strategie 
rozvoje podniku s dĤrazem na zkvalitnČní, zefektivnČní a dostupnost poskytovaných 
služeb. Z pĜedešlého textu vyplývá, že se bude jednat zejména o nefinanční ukazatele, 
které budou z vČtší části subjektivními, relativními ukazateli [14]. 
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3 SOUČůSNÁ ůNůLÝZů FIRMY JAZYKY 
INDIVIDUÁLNċ 
3.1 Historie 
Firma Jazyky individuálnČ se sídlem na SlovákovČ Ň, 60Ň 00 v BrnČ vznikla v roce 
Ň01Ň. PĤvodnČ se jednalo o mikropodnik, kde jediným pracovníkem byla sama 
majitelka paní Bc. Barbora Vacková. S rostoucím zájmem zákazníkĤ a pĜívalu nové 
klientely byla firma rozšíĜena o nČkolik dalších stálých zamČstnancĤ. Výuka zpočátku 
pouze anglického jazyka probíhala individuálnČ. Postupem času na množící se žádosti 
byla výuka rozšíĜena o skupinové kurzy, které nyní probíhají až v šesti lidech. Podnik 
disponoval jednou učební místností, ovšem postupem časĤ již nebyla dostačující a tak 
nyní disponuje s místnostmi tĜemi. Primární cíl byl striktnČ anglický jazyk ovšem i 
v tomto pĜípadČ se díky zájmu tato nabídka rozšíĜila postupnČ až na současnou hranici 
deseti jazykĤ. Firma vznikla z dĤvodu nespokojenosti s masovostí a výukou cizího 
jazyka a pĜedevším neosobního pĜístupu k zákazníkovi. Heslo firmy znČlo, že nelze 
všem mČĜit stejným metrem a proto firma nabízí individuální pĜístup a Ĝadu inovací 
oproti zažitým zvyklostem jazykových škol, které budou v následujících částech 
podrobnČ popsány.  
3.2 Poslání a vize 
Posláním společnosti je poskytovat co možná nejkomplexnČjší služby v oblasti 
jazykového vzdČlávání, aby si opravdu každý zákazník pĜišel na své. Dobré jméno 
společnosti je založeno pĜedevším na kvalitČ poskytovaných služeb a vysoké 
profesionalitČ. Základem je zde snaha o dlouhodobou spolupráci.  
Mezi jednu z hlavních vizí společnosti patĜí bezpochyby odlišení od ostatních 
jazykových škol a to zejména díky individuálnímu pĜístupu ke každému jednotlivci, 
který pĜekročí práh této jazykové školy. Všechny kurzy probíhají na základČ preference 
zákazníka, a proto je možné se domluvit témČĜ na jakémkoliv zpĤsobu výuky. PĜání a 
potĜeby zákazníka jsou zde na té nejvyšší úrovni, jelikož, jak již bylo zmínČno, vznik 
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firmy byl spojen hlavnČ s nespokojeností s výukou cizího jazyka, masovostí a 
neosobního pĜístupu k zákazníkovi. Mezi další vize lze uvést snahu o propojení Brna se 
svČtem, podnik se snaží studentĤm pomáhat rozšiĜovat jazykový potenciál a tím plnit 
sny každého z nich. Lidská domluva a vzájemné porozumČní nejsou jen o slovech, a 
proto se firma za účelem komplexního zvládnutí mezikulturní komunikace snaží jít dále 
než jen naučit cizímu jazyku.  
3.3 Trh a jeho vývoj 
Na českém trhu pĤsobí velké množství jazykových a škol a dĤvodĤ je hned nČkolik. Po 
revoluci došlo k nejvČtšímu boomu jazykového vzdČlávání, otevĜely se nám hranice, 
z čehož plyne možnost cestování a navazování osobních, ale také obchodních kontaktĤ 
v zahraničí. PĜedpokladem však byla, a stále také je, znalost cizích jazykĤ. V roce 2004 
pĜi vstupu České republiky do EU se dĤležitost cizích jazykĤ ještČ zmnohonásobila  
a dle českého statistického úĜadu se počet soukromých jazykových škol na českém trhu 
rapidnČ zvýšil.  
Na zmČnČ vývoje trhu jazykového vzdČlávání se významnČ podílí také fakt, že pro 
manažery a ambiciózní lidí pomýšlející na vyšší post, je znalost cizích jazykĤ naprostou 
nezbytností. V dnešní dobČ však již není znalost cizích jazykĤ pouze výsadou 
nejvyšších pracovníkĤ, ale též pracovníkĤ „obyčejných“. Firmy vynakládaly velké 
množství penČžních prostĜedkĤ do jazykového vzdČlávání svých zamČstnancĤ. 
V současné dobČ se tyto prostĜedky snaží ušetĜit, neboť zpČtnČ firmy zjistily, že 
vynaložené náklady neodpovídají výsledkĤm.  
3.4 ůnalýza vnČjšího prostĜedí podniku 
3.4.1 PEST analýza 




a) politické a právní faktory – podnikatelské subjekty musí dodržovat stanovený 
legislativní rámec dané zemČ. Jde o občanský zákoník č.Řř/Ň01Ň Sb. a zákon o 
obchodních korporacích č.ř0/Ň01Ň Sb. Jelikož firma Jazyky individuálnČ s.r.o. 
nespadá pod ministerstvo školství, je to volná živnost. ůvšak je tĜeba zmínit, že 
jako živnost se musí také Ĝídit zákonem o živnostech, což je zákon č. 455/1řř1 
Sb. Další dĤležitá vČc je také to, že zamČstnanci Ěučiteléě zde nepotĜebují žádné 
minimální požadavky pro vykonávání své práce, jakožto vzdČlávání studentĤ – 
zákazníkĤ jazykových škol. Požadavky je zde myšleno dosažené vzdČlání anebo 
certifikáty dokazující kvalifikaci na daný jazyk. 
b) ekonomické faktory – cenová politika a cenová dostupnost pro zákazníka je 
jedním z nejdĤležitČjších pĜedpokladĤ úspČšného podnikání – v tomto pĜípadČ 
provozování jazykové školy. Proto je dĤležité brát v potaz následující faktory: 
 ekonomický rĤst obecný anebo odvČtvový 
 inflace Ěvliv na náklady spojené s provozováním jazykových učeben a 
tím pádem ceny za poskytované služby, prĤmČrná inflace v roce 2013 
byla 1,4%, v roce Ň014 zaznamenala mírný pokles a k ň0. 4. Byla její 
hodnota 0,9%) [18]. 
Nelze však opomíjet hledisko financování a získání potĜebného množství ať už 
finančních anebo nefinančních prostĜedkĤ na tzv. „rozjezd“ společnosti. Zde je 
dĤležitým faktorem: 
 monetární politika Ěúrokové sazby bankovních institucí, její výše se pro 
podnikatele momentálnČ pohybuje okolo ň %) [19]. 
c) sociální a kulturní faktory – tyto faktory se mČní dle rĤstu životní úrovnČ, 
jejímž odrazem je vývoj HDP. PĜi poklesu ekonomiky naší zemČ lze 
pĜedpokládat jistou neochotu občanĤ utrácet peníze za poskytované služby. 
V současné dobČ jde, dle zjištČných informací, spíše o stagnaci, tudíž ekonomika 
České republiky nijak závratnČ neovlivĖuje poptávku po cizích jazycích. 
d) technické a technologické faktory – faktory z této oblasti významnČ 




 Dataprojektor – zaĜízení, které umožĖuje zprostĜedkovat prezentaci pro 
pĜítomné lidi. Jako zdroj mĤže sloužit napĜ. počítač anebo notebook. 
Jeho výhoda spočívá hlavnČ ve zpestĜení poskytované výuky. 
 Internet – díky internetu se firma též prezentuje na webových stránkách, 
kde poskytuje všechny potĜebné informace. 
3.4.2 PorterĤv model pČti sil 
Model aplikovaný na podnik Jazyky individuálnČ: 
a) vyjednávací síla zákazníkĤ – faktory spadající pod tuto oblast zobrazuje 
následující tabulka č. 1. Faktory jsou zde rozdČleny na kladné Ě+ě, které 
pozitivnČ ovlivĖují společnost a záporné Ě-ě, které negativnČ pĤsobí na podnikání 
společnosti. 
Tabulka 1 RozdČlení faktorĤ vyjednávací síly zákazníkĤ ĚZdroj: vlastní zpracováníě 
Kladné Ě+ě Záporné Ě-) 
pĜedpokladem síly zákazníka 
je více drobných zákazníkĤ, což 
je v tomto pĜípadČ splnČno 
zákazník mĤže jednoduše pĜejít ke konkurenci 
 
zákazník je v plné výši a 
dostatečnČ rychle informován o 
nabízených službách této firmy 
zákazník je velice citlivý na zmČny cen 
 
b) vyjednávací síla dodavatelĤ – tento PorterĤv faktor nelze v tomto konkrétním 
pĜípadČ brát, jelikož podnik není stálým odbČratelem zboží a veškeré nákupy, 
které byly provedeny, byly jednorázové bez budování jakéhokoliv vztahu 
s prodejcem. 
c) hrozba vstupu nových konkurentĤ na trh – obecnČ lze konstatovat, že tento 
druh podnikaní není zcela prozkoumaný a lze hodnotit jako perspektivní. 
Náklady spojené se vstupem na trh také nejsou nikterak obrovské a tak lze 
jednoznačnČ Ĝíci, že vstup nových konkurentĤ na trh by této firmČ uškodil.  
d) hrozba substitutĤ – tato hrozba je zde velmi vysoká, neboť nabídka 
konkurenčních jazykových škol je obdobná. Tím pádem, aby zákazník zmČnil 
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učitele pro své jazykové dovednosti, stačí, aby si vzal katalog konkurenční firmy 
a vybral si kurz, který navštČvoval v naší firmČ anebo kurz, který ho aktuálnČ 
zaujal. Ztráta zákazníkĤ je neopomenutelná hrozba. Často zde bohužel stačí 
jakýkoliv náznak problému a pĜípadná nespokojenost zákazníka jako napĜíklad 
odpadnutí výuky či zmČna zabČhlého učitele 
e) hrozba rivality firem pĤsobící v odvČtví – jazykové vzdČlávání je silnČ 
konkurenční odvČtví. Nelze Ĝíci, že by na trhu existovaly školy, které by tzv. 
diktovaly smČr tohoto odvČtví. Ve mČstČ BrnČ je skutečnČ dostatek jazykových 
škol a tak je rivalita samozĜejmostí. Mezi nejvČtší a zároveĖ pĜímé konkurenty 
ze soukromého ziskového firmy Jazyky individuálnČ s.r.o. patĜí:  
 Jazyková škola Pelikán 
 Jazyková škola Miramare 
 Nepustilova jazyková škola 
Tabulka 2 Srovnání s konkurencí (Zdroj: jazyky-individualne.cz,njs.cz, jsmiramare.cz, 













































Z uvedené nabídky plyne, že v rámci ceny za jednu lekci má analyzovaná firma 
výhodné konkurenční postavení. Počet nabízených kurzĤ se žádným zásadním 
zpĤsobem neliší. Firma je také v popĜedí, co se týká počtu vyučovaných jazykĤ. 
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3.5 ůnalýza vnitĜního prostĜedí 
3.5.1 ůnalýza „7S“ 
Je potĜeba Ĝíci, že v této práci je analýza využita pouze k popisu současné situace, tudíž 
se nezamČĜuje na budoucí vývoj. 
a) Strategie – posláním podniku je poskytovat co nejkomplexnČjší služby v rámci 
dostupných mezí podle čehož je pĜizpĤsobena také strategie. Jako nejdĤležitČjší bod 
strategie je zcela jistČ možné označit odlišení od ostatních jazykových škol. Firma 
se snaží o dosažení tohoto cíle následujícími zpĤsoby: 
 Absolutní pĜizpůsobivost zákazníkovi 
 Individuální pĜístup 
 Snaha o splnění snů zákazníka 
 Inovační programy a kurzy Ětematická hodina u kávy, sežeĖ si 
jazykového parťákaě – tyto kurzy budou detailnČ popsány v dalších 
částech práce 
Dle mého názoru je strategie nastavena optimálnČ a osobnČ bych nejvíce vyzdvihl 
fakt absolutní pĜizpĤsobivosti zákazníkovi. Mezi zákazníky jsou také velice vítané 
zmínČné inovační programy, které se prozatím tČší velké oblibČ. 
b) Struktura – nejdĤležitČjším faktorem struktury by mČlo být optimální 
delegování pravomocí a úkolĤ. V tomto konkrétním pĜípadČ není pĜíliš o čem psát, 
neboť veškeré Ĝídící kompetence jsou pouze v rukou paní Bc. Vackové. Z mé studie 
jsem mČl dojem, že zde panuje vzájemný respekt mezi pracovníky a není zde žádné 
nepĜátelské prostĜedí, což by firmČ v konečném zúčtování mohlo jen a jen uškodit. 
Domnívám se také, že sami pracovníci si tento fakt uvČdomují, protože nikdo 
nevyhledává žádný zbytečný konflikt a každý zamČstnanec si hledí své práce a 
snaze odvést kvalitní práci. 
c) Systémy – v podniku nejsou využity žádné systémy napomáhající lepší 
organizaci práce. Každý zamČstnanec má stanovený rozvrh práce vypracovaný paní 
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Bc. Vackovou, kterým je každému pracovníkovi sdČlen skrze komunikační kanály, 
konkrétnČ mobilním telefonem a emailem. 
d) Styl – zpĤsob vedení této jazykové firmy lze jednoznačnČ označit jako 
autoritativní. Dominantní postavení majitelky společnosti je respektováno a tento 
zpĤsob je prozatím zabČhlý a osvČdčený. ZároveĖ však také platí, že majitelka je 
vstĜícná osoba a snaží se proto vyhovČt zamČstnancĤm napĜíklad co se týče 
určování pracovní doby. 
e) Spolupracovníci – pĜi vzniku tohoto podniku byla jediným pracovníkem po 
určitou dobu sama majitelka. S postupným budováním a rozšiĜováním bylo 
pĜibráno více zamČstnancĤ. Nábor nových spolupracovníkĤ neprobíhá nijak složitČ, 
majitelka se snaží dát práci lidem, o kterých je pĜesvČdčena, že zcela ovládají daný 
jazyk a stanovenou koncepci vyučování. 
f) Sdílené hodnoty – jak již bylo zmínČno, majitelka se k pracovníkĤm chová 
vstĜícnČ a snaží se respektovat a vyhovČt potĜebám každého z nich, což se mi na 
této firmČ velice líbí. Dokonce je to úzce spjato s vizemi podniku, které jsou 
zmínČny výše. ůlespoĖ zmínkou jde o individuální nebo vyhovČní potĜeb 
zákazníkovi 
g) Schopnosti – podnik je od svého založení závislý na obchodních a 
manažerských schopnostech paní majitelky. NicménČ nelze opomínat ani znalosti a 
dovednosti zamČstnávaných pracovníkĤ. Jde o její první a prozatím jedinou 
podnikatelskou činnost, tudíž firmČ obČtuje veškerý čas a úsilí. OdmČnou jí mĤže 
být fungující ĚsamozĜejmČ prozatímě firma, která je i pĜes nepĜíliš vydaĜené mČsíce 
momentálnČ obchodnČ zajištČná a zcela bez existenčních problémĤ. 
3.5.2 ZamČstnanci 
Podnik v současné dobČ zamČstnává 17 pracovníkĤ. Dle počtu zamČstnancĤ ho proto 
Ĝadíme mezi podniky malé. Nutno Ĝíci, že všechny zamČstnávané osoby jsou ženského 
pohlaví. Firma je Ĝízena paní Bc. Vackovou. Výuku zajišťují pĜíjemní, vysokoškolsky 
vzdČlaní lektoĜi s praxí a rodilí mluvčí, kteĜí ve výuce dokážou uplatĖovat individuální  
a flexibilní pĜístup. Každý zamČstnanec odpracuje pĜedem smluvený počet hodin, ale 
platí zde, že všichni spolupracovníci jsou si profesnČ rovni. Firma nabízí výuku deseti 
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jazykĤ a každý pracovník má jiné kompetence. Jeden pracovník má napĜíklad na starost 
pouze italský jazyk, zatímco jiný pracovník zde vyučuje jak anglický jazyk, tak také 
jazyk francouzský. Firma není na českém trhu zatím nikterak dlouho, ale paní majitelka 
nevylučuje potenciální rozšíĜení Ĝad zamČstnancĤ v pĜípadČ zvyšující se prosperity.  
3.5.3 Ceny kurzĤ 
Zde jsou vypsány poskytované služby firmou Jazyky individuálnČ: 
1) Individuální jazykové kurzy – pĜi první hodinČ je zdarma poskytnuta 
konzultace v délce trvání 15 minut. ěeší se zde individuální potĜeby zákazníka a zvolení 
optimálního postupu vedoucího k jejich naplnČní. Platí se vždy po lekci, ale pouze, je – 
li zákazník s výukou spokojen. Základní sazba tČchto kurzĤ: 
Tabulka 3 PĜehled a ceník lekcí individuálních jazykových kurzĤ (Zdroj: jazyky-
individualne.cz, vlastní zpracování) 
Délka lekce Cena  
45 minut Ňř0 Kč Platí pro 1–2 osoby 
60 minut ňŘ5 Kč Platí pro 1–2 osoby 
 
2) Skupinové kurzy – probíhají v požadovaném počtu ň – 6 lidí. Tento počet je 
stanoven z dĤvodu, že zákazník má jistotu, že se dostane ke slovu, ale zároveĖ má 
pĜíležitost komunikovat s ostatními členy skupiny ůvšak pokud budou pĜihlášeni pouze 
dva studenti, kurz je pĜesto po domluvČ možno otevĜít. V tomto pĜípadČ je nabídnuta 
cena, která odpovídá nižšímu počtu účastníku kurzu.  
3) Semestrální – 12-ti týdenní jazykové kurzy v malých skupinkách obsahující  
3 – 6 osob. Cena pro všechny jazyky je zde stejná a to 2999,-/semestr/osoba. 
4) MČsíční intenzivní kurzy – výuka probíhající po dobu čtyĜ týdnĤ. Výhodou 
tohoto typu je intenzivní výuka opakující se nČkolikrát do týdne. Kurz je doporučován 
zájmu o rychlejší postup v učení vybraného jazyka. Sazba tČchto kurzĤ: 




Lekce týdnČ Cena 
3x60 minut 1řřř Kč 
3x90 minut Ňřřř Kč 
 
5) Firemní kurzy – tento typ kurzu bych chtČl vyzdvihnout, jelikož jazyková 
vzdČlanost je pro zamČstnavatele velmi často dĤležitá. ůť už z dĤvodu možnosti jednat 
se zahraničními kolegy či fakt, že je to jedna z metod osobního rozvoje zamČstnance. 
Sazba tČchto kurzĤ: 
Tabulka 5 PĜehled a ceník firemních kurzĤ (Zdroj: jazyky-individualne.cz, vlastní 
zpracováníě 
Počet studentĤ ve skupinČ 60 minut 90 minut 
1–3 390 Kč 5Ř0 Kč 
4–6 4ř0 Kč 650 Kč 
7–10 5ř0 Kč 750 Kč 
Firma se, na množící pĜání zákazníkĤ, rozhodla akceptovat platební poukázky. 
KonkrétnČ Sodexo ĚFlexi Pass, Smart Pass nebo Dárkový Passě. Dle zjištČných 
informací není tento zpĤsob placení u konkurence ve vČtšinČ pĜípadĤ akceptovatelný, 
proto tento krok hodnotím kladnČ.  
3.5.4 Velikost podniku a jeho image 
Jak již bylo Ĝečeno, firma se dle všech kritérií Ĝadí mezi malé, čemuž odpovídají učební 
prostory firmy. V současné dobČ disponuje tĜemi učebními místnostmi. RozšíĜení není 
plánované, ale na druhou stranu se tomuto kroku paní majitelka nebrání. Vše záleží na 
prosperitČ podniku. Image podniku je, dle získaných poznatkĤ, na dobré úrovni. Firma 
se dostávala do povČdomí zákazníkĤ od roku Ň01Ň a po vČtšinu doby počet zákazníkĤ 
spíše pĜibýval. Nutno Ĝíci, že tento druh podnikání je „sezonní práce“ jak mi bylo 
sdČleno paní majitelkou Vackovou. Jako nejlepší mČsíce se projevily leden až duben a 
dále též záĜí až listopad. Ostatní mČsíce nejsou zdaleka tak výdČlečnými, avšak žádný 
mČsíc se dosud nestalo, že by náklady daného mČsíce pĜevýšily výnosy. Tzv. „hluchá 
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období“ podniku, kde podnik pouze stagnuje, jsou vynahrazována výše zmínČnými 
úspČšnými mČsíci. 
3.5.5 Finanční situace podniku 
Jde o podnikání na základČ živnostenského listu. KonkrétnČ jde o živnost volnou 
spadající pod CZ NůCE 85.59.1 - VzdČlávání v jazykových školách. Tento druh 
podnikání se Ĝídí zákonem 455/1řř1 Sb., o živnostenském podnikání. Paní Bc. Barbora 
Vacková je jediným vlastníkem firmy a nikdo jiný tak nemá podíl na vzniklých 
výnosech či nákladech. Všechny závazky podniku jsou splaceny. Je dĤležité zmínit, že 
firma vede účetnictví v nejjednodušší možné formČ, a proto nelze podložit finanční 
situaci podniku jakýmkoli finančním výkazem v podobČ rozvahy, VZZ anebo cash 
flow. A tak pouze na základČ faktury musím vycházet z ročního čistého zisku  
250 000 Kč. S touto částkou je dále počítáno v pĜínosech návrhĤ vlastního Ĝešení. 
Navrhnutá Ĝešení budou financována buď z vlastních finančních zdrojĤ paní majitelky 
anebo si firma bude muset zažádat o podnikatelský úvČr. ůvšak dle slov pĜímo paní 
majitelky, ona sama je schopna pokrýt navrhovaná Ĝešení této bakaláĜské práce, proto 




3.6 Marketing společnosti 
3.6.1 ůkce společnosti 
Firma se snaží, v rámci odlišení od konkurenčních jazykových škol, vymýšlet rĤzné 
programy a akce na zvýšení popularity. Zde jsou dvČ z nich: 
1) Tematická hodina angličtiny u kávy – diskutování v kavárnČ na pĜedem dané 
téma. Snaha o zapojení gramatické složky jazyka. Vhodné pro zákazníky, které zajímá 
nČjaké konverzační nebo gramatické téma a nechtČjí navštČvovat jazykový kurz. 
PĜedností této „výuky“ je to, že probíhá ve značnČ uvolnČné atmosféĜe a v podstatČ nad 
šálkem čaje, čokolády anebo tĜeba vína lze prodiskutovat aktuální téma v angličtinČ, 
zdokonalit se v komunikaci a zároveĖ poznat nové lidi. Součástí této akce je první 
hodina zdarma. Teprve po ní se zákazník rozhoduje, zda si bude chtít zakoupit balíček 
dalších lekcí. Daná témata jsou postupnČ vypisována. Podmínkou konání této akce jsou 
ň lidé. ůvšak podle zpČtného procházení záznamĤ jsem zjistil, že zpravidla se na tČchto 
akcích objeví více lidí, jelikož je tato akce prozatím velmi úspČšná.  
V následující tabulce č. 6 je uveden ceník. 
Tabulka 6 PĜehled a ceník tematických hodin u kávy (Zdroj: jazyky-individualne.cz,vlastní 
zpracováníě 
Počet setkání Cena 
4x60 minut 400 Kč 
6x60 minut 550 Kč 
8x60 minut 700 Kč 
 
2) Najdi jazykového parťáka – tato akce společnosti byla udČlána pro zákazníky, 
kteĜí se chtČjí jazykovČ vzdČlávat ve dvojici, ale nemají nikoho, kdo by mČl stejný 
zámČr. Vše, co musí zájemce udČlat, je vyplnit krátký formuláĜ na internetových 
stránkách firmy Jazyky IndividuálnČ s.r.o. Součástí tohoto formuláĜe jsou základní 
informace, jakožto volba požadovaného jazyka, jeho úroveĖ, preferované dny výuky, 
stručné osobní informace a také možnost popsání svého potenciálního „parťáka“.  Tyto 
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informace budou anonymnČ zveĜejnČny na internetových stránkách a zájemce pouze 
čeká na nejpĜesnČjší shodu. Jelikož výuka ve dvou je v této škole zpoplatnČna stejnČ jak 
výuka jednotlivce tak mezi výhody též patĜí dČlba ceny. ůnebo je tato akce vhodná 
jednoduše pro žáky, kteĜí se nejradČji učí ve dvou. 
3.6.2 Reklama 
V současné dobČ se podnik v reklamČ viditelnČ neangažuje. Jediným stálým zdrojem 
reklamy tak jsou pouze internetové stránky a skupina založená na sociální síti 
Facebook. Na internetových stránkách se potenciální zákazníci mohou dozvČdČt šíĜi 
poskytovaných služeb, ceny za tyto nabízené služby, stručný popis každého 
zamČstnávaného lektora a mnoho dalšího. Na facebooku se firma snaží spíše popisovat 
aktuální dČní, momentální zaplnČní nabízených kurzĤ apod. Informuje též o aktuálních 
procentních slevách na rĤzné kurzy. Mimo tyto informace zde nalézt fotky ze 
společných akcí, nejčastČji se jedná o pravidelnou fotogalerii z místa konání „tematické 
hodiny angličtiny u kávy“. 
Pokud by však podnik chtČl tento fakt zmČnit, doporučil bych pĜedevším kampaĖ 
cílenou na své potenciální zákazníky. Což znamená soustĜeďovat reklamu do míst, kam 
potenciální zákazníci chodí. Nabízí se tedy možnost umístČní reklamy pĜímo v 
nejbližším okolí firmy a poté hlavnČ v sídlech či bezprostĜedních blízkostech 
konkurenčních podnikĤ. Reklama tak bude cílená nejenom na lidi hledající jazykové 
vzdČlání, ale také na nespokojené zákazníky onČch konkurenčních podnikĤ. UrčitČ bych 
však nedoporučil angažovanost a zbytečné investice do klasických forem reklamy, které 
jsou cíleny široce. Jedná se napĜíklad o bannery na internetových stránkách a reklamu 
v televizi, rozhlase či tisku. Tento druh reklamy je zde, dle mého názoru, vysoce 
neefektivní a výdaje spojené s tímto druhem reklamy by se témČĜ jistČ nesplatily 
pĜílivem nových zákazníkĤ. 
3.7 SWOT analýza 
Na základČ již provedených analýz makroprostĜedí a mikroprostĜedí firmy lze již 
sestavit SWOT analýzu, jejíž jednotlivé části jsou poté níže komentovány. 
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Tabulka 7 SWOT analýza (Zdroj: vlastní zpracováníě 
Silné stránky Slabé stránky 
Poloha Stížnosti na možnost parkování u školy 
Kvalita poskytovaných služeb Podnik bez historie 
Inovační programy Současná prezentace společnosti na webových stránkách 
ůbsolutní pĜizpĤsobivost zákazníkovi Neznalost podnikatelského prostĜedí 
Konzultace zdarma  
Počet vyučovaných jazykĤ  
PĜíležitosti Hrozby 
RozšíĜení nabídky služeb Snadný vstup konkurence na trh 
RĤst poptávky po cizích jazycích Zvyšování nájmu 
Akreditace na konání státní jazykové zkoušky Vysoká nezamČstnanost 
ůkce, konané mimo jazykovou učebnu Nedostatek zákazníkĤ 
 
Z uvedené analýzy je zĜejmé, že podnik má Ĝadu silných stránek, na kterých by mČl 
stavČt a pĜizpĤsobit jim marketing a obchodní strategii. Firma by mČla tČžit z dobré 
lokality ve stĜedu mČsta a poskytované služby pĜemČnit v co nejlepší zážitek zákazníka. 
Z toho poté plyne spokojenost a dobrá reklama. Zákazník by si mČl být pĜedevším jistý 
kvalitou svého lektora a nepochybovat o jeho kompetencích, což je, si myslím, 
v pĜípadČ této firmy splnČno.  
Jsou zde také nové pĜíležitosti, díky kterým se firma bude snažit uspČt na trhu 
jazykových škol. NapĜíklad obrovská pĜíležitost, dle mého názoru, je možnost konání 
rĤzných akcí mimo jazykové učebny, neboť zákazníci vždy uvítají rozptýlení v podobČ 
učení jazyka v mimoškolních prostorách. Jde o jisté odreagování a zmČnu oproti 
zažitým zvyklostem biflování ve stísnČných prostorách. 
Na druhou stranu ale také existují stránky slabé, které by podnik mohl ovlivnit. 
Webové stránky jsou sice dobĜe udČlané a pro zákazníka naprosto dostačující, avšak 
jejich aktuální stav není zrovna nejlepší, což pĜi snaze zjistit aktuální obsazenost 
požadovaného kurzu opravdu nepĤsobí dobĜe. Dalším negativem mohou být stížnosti na 
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parkování. Zde není Ĝešení tak jednoduché, avšak jde vyĜešit domluvou paní majitelky 
s magistrátem mČsta Brna o zĜízení alespoĖ dvou parkovacích míst vyhrazených pro 
zákazníky, čímž by se situace minimálnČ zlepšila anebo vyĜešila úplnČ, neboť ne každý 
zákazník se dopravuje autem. Dále jde o neznalost podnikatelského prostĜedí, paní 
majitelka nemá vystudovanou žádnou školu s ekonomickým zamČĜením a spoustu vČci 





4 VLůSTNÍ NÁVRHY ěEŠENÍ, PěÍNOSY NÁVRHģ 
ěEŠENÍ 
4.1 Vlastní návrhy 
Na základČ provedených analýz v analytické části a provedených rozhovorĤ se tĜemi 
pracovníky, mezi nimiž byla i paní majitelka, jsou zde popsány vlastní návrhy Ĝešení. 
4.1.1 RozšíĜení prostor jazykové školy 
Firma se nachází v BrnČ – stĜed na SlovákovČ ulici, jedná se o Ĝadový dĤm, v nČmž sídlí 
mnoho dalších firem. V rámci rozvoje podniku bych nejprve začal doporučením na 
rozšíĜení prostor vhodných k jazykové výuce. Podnik nyní disponuje tĜemi učebními 
místnostmi. Na stejném patĜe se kromČ této firmy nachází další dvČ bytové jednotky, 
jedna je pronajímána jinou firmou a druhá je v současné dobČ volnČ k dispozici. Dle 
zjištČných informací jsou prostory stejnČ velké jako současné pĤsobištČ podniku. Tudíž 
lze počítat s dalšími tĜemi učebními místnostmi, což se pĜi navrhovaném rozšíĜení 
nabízených kurzĤ bude zcela jistČ hodit. V následující tabulce č. Ř jsou zobrazeny 
kalkulace nákladĤ spojených s tímto návrhem. 
Tabulka 8 Kalkulace nákladĤ spojených s rozšíĜením prostor ĚZdroj: vlastní zpracováníě 
Náklady Počet místností * částka Celková částka 
Pronájem 3*5 300,- 15 900,-/mČsíc 
Vybavení 3*4 800,- 14 400,- 
 
Pronajmutí jedné místnosti v bytové jednotce činí 5ň00,-/mČsíc a místnosti  
budou pronajaty tĜi a tedy celkové náklady na pronájem činí 15900,-/mČsíc. 
Vybavení jedné místnosti pro kompletní potĜeby jazykového vzdČlávání bude stát  
4 Ř00 Kč, jelikož máme opČt tĜi místnosti, náklady dosahují výše 14 400 Kč. 
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Nutno zmínit, že paušální mČsíční náklady jsou již včetnČ pĜipojení k internetu a všech 
poplatkĤ vĤči bytové správČ domu. Vybavením místnosti pro kompletní potĜeby 
jazykového vzdČlávání je rozumČno stoly, židle, tabule, CD pĜehrávač, psací potĜeby a 
kvČtiny sloužící k zajištČní dekorace. 
4.1.2 RozšíĜení nabídky jazykových kurzĤ o kurzy pro dČti 
V rámci analýzy vybrané společnosti mČ velmi pĜekvapila absence jazykových kurzĤ 
pro dČti. Tyto jazykové kurzy jsou, dle mého názoru, velmi dĤležité. ůť už dle známého 
pĜísloví „co se v mládí naučíš…“ anebo obecnČ známého faktu, že s jazyky by se mČlo 
začínat v co nejmenším vČku. Kurzy samozĜejmČ nejsou vČkovČ omezeny, avšak 
absence kurzĤ zamČĜených výhradnČ na dČti mi pĜijde neakceptovatelná. Vyučovaným 
jazykem by byl, aspoĖ ze začátku, jazyk anglický. DČti, pĜihlášeni do kurzĤ, budou 
rozdČleny na čtyĜi typy: 
 Preschool (3–6 let) – jedná se o nejmladší cílovou skupinu zákazníkĤ, zde by 
mČla výuka probíhat pouze na základČ her a úplných základĤ anglického jazyka 
 School I (6–10 let) – skupina dČtí navštČvující první stupeĖ základní školy 
 School II (10–15 let) – tyto dČti navštČvují druhý stupeĖ základní školy, výuka 
je zde zamČĜena buď na doučení školní, jazykové látky pro slabší jedince anebo 
v opačném pĜípadČ jako rozšíĜení jazykových znalostí a komunikačních 
dovedností 
 Teenagers (15–18 let) – zde se jedná o stejné možnosti jako v pĜedchozím bodČ, 
ale navíc je zde možnost pĜipravit dítČ na rĤzné zkoušky požadované k získání 
jazykových certifikátĤ 
ZároveĖ budou nabízeny dva typy kurzĤ: 
a) Intensive – levnČjší kurz s českým lektorem 
b) Exclusive – dražší kurz s rodilým mluvčím 
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S tímto je spojeno též rozšíĜení Ĝad zamČstnancĤ. PĜi tomto rozšiĜování bych kladl dĤraz 
pĜedevším na zamČstnání alespoĖ dvou rodilých mluvčích. Firma tak získá další náskok 
v konkurenčním boji, neboť mnoho zákazníkĤ si vždy pĜi možnosti volby vybere kurz 
Ĝízený rodilým mluvčím. V následující tabulce č. ř jsou zobrazeny kalkulace nákladĤ 
spojených s tímto návrhem. 
Tabulka 9 Kalkulace nákladĤ spojených s rozšíĜením výuky ĚZdroj: vlastní zpracováníě 
Náklady Počet * částka Celková částka 
Zaškolení zamČstnance 5 * 6 300,- 31 500,- 
RozšíĜení výbavy 1 * 4 500,- 4 500,- 
 
Zaškolení jednoho zamČstnance pro možnost výuky dČtí stojí 6ň00 Kč a školených 
zamČstnancĤ bude pČt, tudíž celkovČ pĤjde o částku ň1 500 Kč. RozšíĜení výbavy o 
dČtské učební pomĤcky a hračky pĜijde školu na 4 500 Kč. 
Každý zamČstnanec vyučující jazykový kurz pro dČti musí být náležitČ zpĤsobilý, a tak 
musí být vynaloženy náklady na jejich zaškolení. Počet zaškolených pracovníkĤ je 
stanoven dle očekávaného zájmu o jazykové kurzy pro dČti. 
4.1.3 ůnglické tábory pro dČti 
V rámci filozofie firmy odlišení od ostatních jazykových škol, pĤsobících na českém 
trhu, bych doporučil možnost rozšíĜit poskytované služby o anglické tábory. Tábor by 
mČl zamČĜen na jeden jazyk a z dĤvodu nejvČtší popularity bych tak doporučil jazyk 
anglický. Pro rodiče tak jde o zcela jedinečnou možnost dopĜát svému dítČti jazykové 
vzdČlání v podstatnČ zábavnČjší formČ. ůngličtina zde bude podávána jak tradiční 
výukou probíhající v dopoledních hodinách, tak také formou nejrĤznČjších her. V rámci 
zachování osobního pĜístupu bych též doporučil jednoho pedagoga na maximálnČ pČt 
dČtí. Bude tak kromČ osobnČjšího pĜístupu také zaručena vČtší bezpečnost. Tábor bude 
vždy tematicky zamČĜen a hlavním pĜedmČtem je celotáborová hra. V následující 
tabulce č. 10 jsou zobrazeny kalkulace nákladĤ spojených s tímto návrhem. 
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Tabulka 10 Kalkulace nákladĤ spojených s provozováním anglických táborĤ (Zdroj: 
vlastní zpracováníě 
Náklady Počet * částka Celkové náklady 
Vydané náklady na jedno dítČ 20 *2 400,- 48 000,- 
Mzdy zamČstnancĤ 4 * 5 000,- 20 000,- 
Nákup rekvizit 1 * 7 000 7 000,- 
  75 000,- 
Cena táboru pro dítČ je 4500 Kč. Náklady na ubytování, stravu a také dopravu jednoho 
dítČte činí Ň400 Kč za celý pobyt, náklady na mzdy zamČstnancĤ činí 5000,-/osoba. 
Posledním nákladem je nákup rekvizit a potĜeb vhodných na tábor a tato částka činí 
7000 Kč. 
4.1.4 ůkreditace pro možnost konání státní jazykové zkoušky 
Dle prĤzkumu brnČnského pole konkurence vlastní tuto akreditaci pouze jedna jazyková 
škola. Proto si myslím, že jde o opravdu perspektivní návrh, neboť mĤže jazykové škole 
Jazyky IndividuálnČ pĜinést konkurenční výhodu nad ostatními školami. Vznikla by tak 
další cílová skupina zákazníkĤ. Mnoho lidí se stane zákazníky jazykové školy pouze za 
účelem získání požadovaného typu certifikátu. Jde o zákazníky, kteĜí se buď chtČjí 
zdokonalit na určitou úroveĖ a poté si toto zdokonalení ovČĜit úspČšným složením 
zkoušky, což znamená získáním certifikátu, anebo o zákazníky, kteĜí jsou již se svými 
znalostmi spokojeni a chtČjí pouze určitou certifikaci jejich znalostí. ZpĤsobĤ využití 
jazykových certifikátĤ je hned nČkolik. NČkdy jde o vlastní uspokojení, novČ nabyté 
sebevČdomí apod. ůvšak častČjším využitím je možnost vykonávání určité práce, 
nejčastČji spojené s lektorstvím. Celá Ĝada zamČstnavatelĤ vyžaduje pĜi nástupu do 
zamČstnání určitý certifikát jako dĤkaz kompetence. Jedinými, avšak opakovanými 
náklady, jsou finance vynaložené na specifické kurzy pro lektory.  V následující tabulce 
č. 11 jsou zobrazeny kalkulace nákladĤ spojených s tímto návrhem. 
Tabulka 11 Kalkulace nákladĤ spojených s akreditací jazykové školy ĚZdroj: vlastní 
zpracováníě 
Náklady Počet * částka Celkové náklady 
Školení zamČstnancĤ 3 * 3 000,- 9 000,-/pololetnČ 
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Každé školení stojí ň000 Kč a počet školených zamČstnancĤ bude tĜi. Nutno ještČ Ĝíci, 
že školení probíhají každého pĤl roku. 
4.2 PĜínosy návrhĤ Ĝešení 
Zde budou popsány pĜínosy jednotlivých návrhĤ. Tam kde je to tĜeba tak bude 
vypočítána návratnost vložených investic a jednotlivá čísla ukážou, jak konkrétní návrh 
bude pro podnik pĜínosným. Jak již bylo Ĝečeno, nejlepší mČsíce pro podnik bývají 
zpravidla leden až duben a záĜí až listopad. Z tohoto dĤvodu bych doporučil začít 
s implementací návrhĤ na tyto mČsíce. Toto doporučení se samozĜejmČ netýká 
anglického tábora, který bude probíhat v obou prázdninových mČsících. 
4.2.1 RozšíĜení prostor jazykové školy 
Jednorázové náklady všech tĜí místností byly vykalkulovány na 14400,- a mČsíční 
náklady na 15ř00,- Pokud vycházíme z dosavadních podmínek a zisku, zjistíme:  
Tabulka 12 PĜínos návrhu na rozšíĜení prostor ĚZdroj: vlastní zpracováníě 
Roční čistý zisk firmy 250 000,- 
MČsíční čistý zisk firmy 20 833,- 
Počet novČ zĜízených místností 3 
Zisk z jedné učební místnosti 6 944,- 
Jednorázový náklad na vybavení jedné místnosti 4 800,- 
PĜedpokládaný zisk z jedné místnosti 1. mČsíc 2 144,- 
PĜedpokládaný zisk z jedné místnosti každý další mČsíc 6 944,- 
 
Na základČ faktury sledované firmy vycházím z čistého zisku Ň50 000 Kč. 
Ň50000 Ěroční čistý zisk firmyě/1Ň Ěpočet mČsícĤ v roceě = Ň0Řňň,- ĚprĤmČrný mČsíční 
zisk podniku). 
Jelikož společnost disponuje tĜemi učebními místnostmi, zjistíme tak snadno kolik 
každá z nich vydČlá. 20833/3=6944,- Tímto výpočtem jsme zjistili, kolik nám jedna 
učební místnost vydČlá za mČsíc. Výše je zmínČno, že náklady na vybavení činí 4Ř00,- 
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za místnost. ů tak se, pouze ovšem na základČ nezmČnČných podmínek a stejné 
poptávce jako doposud, mĤžeme domnívat, že pronajmutí dalších místností je dobré 
rozhodnutí, neboť pĜi stejném mČsíčním zisku na místnost jako doposud Ě6ř44,-) je 
jednorázový náklad na vybavení Ě4Ř00,-ě splacen dĜíve než za mČsíc. 
4.2.2 RozšíĜení nabídky jazykových kurzĤ o kurzy pro dČti 
Náklady jsou stanoveny na ň1500,- za zaškolení pracovníkĤ a 4500,- za poĜízení 
školních pomĤcek a hraček vhodných pro dČti. Je dĤležité zmínit, že jde o náklady 
jednorázové. Žádné další náklady na zaškolení v tomto pĜípadČ nebudou nutné. 
PomĤcky se samozĜejmČ časem zničí, ale výhledovČ je dĤležité, že jde taktéž o položku 
jednorázovou. ůvšak kromČ finančního pĜínosu, který se, zcela jistČ dostaví, lze 
vyzdvihnout vytvoĜení nové cílové skupiny zákazníka. Délka lekce bude stanovena na 
45 minut z dĤvodu maximální soustĜedČnosti dítČte. Navrženy budou následující ceny: 
a) Intensive – hodina s českým lektorem – 200,-/hod  
b) Exclusive – hodina s rodilým mluvčím – 280,-/hod 
Tabulka 13 PĜínos návrhu na rozšíĜení jazykových kurzĤ ĚZdroj: vlastní zpracováníě 
Celkové náklady 36 000,- 
Typ výuky Cena Počet zajišťující návratnost investice 
Intensive 200,-/hod 1Ř0 lekcí 
Exclusive 280,-/hod 1Ňř lekcí 
Z tabulky jsme tak zjistili, že firmČ se vynaložené náklady vrátí po 1Ř0-ti lekcích kurzu 
s českým lektorem anebo po 1Ňř-ti lekcích s rodilým mluvčím.  
4.2.3 ůnglické tábory pro dČti 
Tábor je koncipován na kapacitu Ň0 dČtí. Je tak zajištČna dostatečnČ velká skupina 
k rozdČlení na týmy za účelem konání nejrĤznČjších her, ale také tento počet není pĜíliš 
velký, tudíž se lze každému dítČti vČnovat. Jak bylo napsáno výše, na pČt dČtí bude 
vycházet jeden zkušený lektor, tudíž pojedou celkovČ čtyĜi lektoĜi. Táborová délka je 
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zvolena v délce šesti dní. Finanční část tohoto návrhu je navržena následujícím 
zpĤsobem:  
Tabulka 14 PĜínos návrhu na zavedení anglických táborĤ ĚZdroj:vlastní zpracováníě 
Cena tábora Počet * částka Celkové pĜíjmy Celkové náklady Zisk 
4 500,- 20 * 4 500,- 90 000,- 75 000,- 15 000,- 
 
Z výše uvedených čísel nám tak vychází, že zisk jazykové školy bude činit 15000 Kč. 
Naplánovány jsou tĜi turnusy, což by firmČ pĜineslo nejen nezanedbatelnou finanční 
částku, ale také zaručené zvýšení popularity. 
4.2.4 ůkreditace pro možnost konání státní jazykové zkoušky 
Náklady spojené s právem poĜádat státní jazykové zkoušky spočívají pouze 
v pravidelném školení zamČstnancĤ. Pro tento návrh budou pravidelnČ školeni ň 
zamČstnanci. Každého pĤl roku probíhají specifické školení a testy zaručující naprostou 
kvalifikaci lektora.  
Tabulka 15 PĜínos návrhu na akreditaci jazykové školy ĚZdroj: vlastní zpracováníě 
Celkové náklady 9 000,- 
Typ zkoušky Cena Počet zajišťující návratnost investice 
Základní 2 600,- 4 
Všeobecný 3 200,- 3 
 
Nabízeny budou dva typy zkoušky: „Základní“ s jazykovou úrovní BŇ za Ň600,- za 
písemnou i ústní část dohromady. ů jako druhy typ bude nabízen „Všeobecný“ který 
bude poskytován v cenČ ňŇ00,- za obČ části. Lze tedy jednoduše vypočítat, že jazykové 
škole bude stačit, když si základní typ jazykové zkoušky zaplatí čtyĜi zájemci anebo 





Cílem této bakaláĜské práce bylo na základČ vnitĜní a vnČjší analýzy vybrané 
společnosti Jazyky IndividuálnČ navržení vlastních návrhĤ Ĝešení. Pro splnČní 
vytyčeného cíle bylo nejprve využito poznatkĤ z odborné literatury, díky kterým byla 
zpracována teoretická část této práce. Je zde popsáno strategické Ĝízení podniku ĚĜízení, 
strategie, strategické cíle, analýza vnitĜního a vnČjšího prostĜedíě a také základní 
informace o malých a stĜedních podnicích.  
V její další části, analytické, která byla pojmenována „Současná analýza firmy“ poté 
byla provedena Ĝada analýz za účelem detailního popsání společnosti. Najdete zde 
informace o historii společnosti, její vize a poslání, vývoj trhu, na kterém pĤsobí apod. 
Dále byla provedena strategická analýza okolí podniku. Podle provedené analýzy 
vnČjšího a vnitĜního prostĜedí byly stanoveny silné a slabé stránky a taktéž pĜíležitosti a 
hrozby. Na základČ zjištČných informací byly poté vytvoĜeny vlastní návrhy Ĝešení, 
které povedou, jak je již zmínČno v cílech práce, ke zkvalitnČní, zefektivnČní a 
dostupnosti poskytovaných služeb. Ke každému návrhu byl též vypočten pĜínos, ať už 
finanční či nefinanční.   
Firma Jazyky IndividuálnČ pĤsobí na českém trhu od roku Ň01Ň a z mého pohledu jde o 
podnik perspektivní. Líbí se mi pĜedevším jejich snaha o odlišení od konkurence, 
pĜizpĤsobivost zákazníkĤm a jejich inovační programy. Paní majitelka je velice vstĜícná 
osoba a jsem jí vdČčný za ochotu pĜi poskytování potĜebných informací k sepsání své 
bakaláĜské práce. OstatnČ celý personál na mČ pĤsobil velice dobĜe. MnČ nezbývá nic 
jiného než doufat, že mé návrhy opravdu budou pĜínosné dle očekávání a popĜát firmČ 
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